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ABSTRAK 
 
Personal selling merupakan salah satu teknik kegiatan berpromosi, kegiatan berkomunikasi dan bagian 
dari pemasaran yang bertujuan untuk melayani dalam upaya mencari pelanggan dan mempertahankan 
kesetiaan pelanggan. Jenis data yang digunakan adalah data primer dan data sekunder. Metode 
pengumpulan data adalah berupa penelitian kelapangan dan keperpustakaan. Metode analisis data 
yang digunakan adalah metode deskriptif dengan data kualitatif yang telah diperoleh melalui data 
langsung dari perusahaan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kegiatan personal selling yang 
dilakukan 24 H Production tidak hanya dengan mengetahui dan memahami spek yang akan ditawarkan 
dan dijual saja, tetapi juga harus mempunyai kecakapan dalam berkomunikasi dan bernegosiasi 
kepada konsumen. Kriteria personal selling yang digunakan pada 24 H Production adalah : 
Salesmanship, Negotiating, Relationship Maketing, dan berkepribadian berwibawa. Tujuan perusahaan 
akan cepat tercapai jika perusahaan menerapkan semua kriteria personal selling  dengan tepat, karena 
perusahaan sendiri sudah cukup terbantu oleh Sumber Daya Manusia yang berkompeten. 
 
Kata kunci : Personal Selling, 24 H Production 
 
PENDAHULUAN 
Tercapainya target yang ditetapkan 
dalam suatu perusahaan ditentukan oleh 
seberapa serius perusahaan tersebut 
melakukan kegiatan pemasaran. Salah satu 
kegiatan pemasaran adalah personal selling 
atau penjualan tatap muka. Pelaksanaan 
personal selling  yang tepat pada suatu 
perusahaan akan memberikan kontribusi atau 
manfaat yang besar dalam memasarkan 
sebuah produk. Dengan menggunakan 
personal selling konsumen akan lebih merasa 
diperhatikan dan lebih mudah memahami apa 
yang kita atau perusahaan jual atau tawarkan. 
Persaingan yang ada di antara perusahaan 
penyedia layanan sejenis event organizer 
(pelaksana, pembantu acara dan pengadaan 
barang) yang semakin berkembang saat ini 
membuat perusahaan membuat terobosan-
terobosan agar dapat bersaing. CV. Buana 
Natama Raya atau lebih dikenal 24 H 
Production merupakan salah satu perusahaan 
yang bergerak dibidang jasa event organizer 
harus mampu bersaing dengan perusahaan 
sejenis. Banyaknya perusahaan sejenis 
membuat konsumen semakin selektif dalam 
menentukan pilihan. Untuk itu, 24 H Production 
harus membuat terobosan bidang pemasaran 
dengan membentuk tim marketing untuk  
menemui calon konsumen. Memasarkan dan 
menawarkan produk atau barang dengan jasa 
sangat berbeda, dimana seorang marketing 
harus lebih bisa meyakinkan jasa yang dijual 
dan ditawarkan sesuai dengan harapan calon 
konsumen dan konsumen. 
 
 
KAJIAN PUSTAKA 
Rahmayanty (2010) menyatakan 
personal selling merupakan salah satu teknik 
kegiatan berpromosi, kegiatan berkomunikasi 
dan bagian dari pemasaran yang bertujuan 
untuk melayani dalam upaya mencari 
pelanggan dan mempertahankan kesetiaan 
pelanggan. Sedangkan Stanton (Herlambang, 
2014) menyatakan bahwa pemasaran adalah 
suatu sistem keseluruhan dari kegiatan – 
kegiatan bisnis yang ditujukan untuk 
merencanakan, menentukan harga, 
mempromosikan, dan mendistribusikan barang 
dan jasa yang memuaskan kebutuhan baik 
kepada pembeli yang ada maupun pembeli 
potensial. 
Assauri (2013) Personal selling dapat 
diartikan sebagai hubungan antara dua orang 
atau lebih secara bertatap muka untuk 
menimbulkan hubungan timbal – balik dalam 
rangka membuat, mengubah, menggunakan, 
dan atau membina hubungan komunikasi 
antara produsen dengan konsumen. Personal 
selling dilakukan secara lisan tatap muka dalam 
bentuk percakapan antara penjual atau 
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pramuniaga (sales-person) dan calon pembeli 
dengan tujuan agar terjadi transaksi penjualan.  
Surya (2010) menjelaskan bahwa 
Personal Selling dibagi atas tiga prinsip utama 
yaitu ; (a) profesionalisme, (b) negosiasi, (c) 
relationship marketing. Sedangkan Nugroho 
(2010) Langkah-langkah Personal Selling 
adalah sebagai berikut : (a) pendekatan 
pendahuluan, (b) presentasi dan peragaan, (c) 
mengatasi keberatan, (d) menutup penjualan, 
(e) tindak lanjut dan pemeliharaan 
 
 
METODE PENELITIAN 
Penelitian ini dilaksanakan di CV. Buana 
Natama Raya (24 H Production) Medan yang 
beralamat di Jalan Sei Tuan No. 43 Medan 
menggunakan data primer. Teknik 
pengumpulan data berupa observasi dan 
wawancara secara terstruktur dan tidak 
terstruktur mengenai aktivitas yang 
berhubungan dengan kegiatan pemasaran 
secara umum dan personal selling secara 
khusus. 
 Metode yang digunakan peneliti dalam 
menganalisis data dalam penelitian ini yaitu 
dengan menggunakan metode kualitaif. 
Menurut Sugiyono (2013) menyatakan bahwa 
metode deskriptif merupakan suatu metode 
analisis dimana data-data yang dikumpulkan, 
diklarifikasikan, dianalisis dan di 
interprestasikan secara objektif sehingga 
memberikan informasi dan gambaran 
mengenai topik yang akan di bahas. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 1. Tahapan Rencana Penelitian 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Kriteria – kriteria Personal Selling yang 
dilakukan pada 24 H Production sebagai 
berikut : 
1. Salesmanship 
Tenaga-tenaga yang di rekrut atau 
dipekerjakan pada 24 H Production 
merupakan tenaga yang telah memiliki 
pengalaman dibidang event organizer dan 
telah mengetahui dasar produk dan jasa 
yang akan ditawarkan dan dijual. Bukan 
berarti tim marketing bekerja tanpa adanya 
persiapan dan pembekalan, tim marketing 
harus menguasai produk yang akan di 
tawarkan kepada calon konsumen dan 
memahami spesifikasi program atau 
barang yang akan ditawarkan dan dijual 
dengan cara : (a) Sebelum membuat 
proposal penawaran atau penjualan 
seorang marketing harus memahami apa 
yang dibutuhkan oleh konsumen, (b) 
Seorang marketing harus mengetahui 
keunggulan dan kekurangan dari produk 
dan program yang akan dia tawarkan dan 
jualkan, (c) Seorang marketing dapat 
bertanggung jawab atas harga dan 
kualitas produk dan program yang 
ditawarkan dan dijual, (d) Seorang 
marketing memahami bahan dasar yang 
digunakan dalam pembuatan produk dan 
langkah – langkah dalam pelaksanaan 
program, (e) Sebelum proposal ditawarkan 
dan dijual kepada konsumen, tim 
marketing mengadakan meeting internal 
untuk mematangkan proposal yang akan 
ditawarkan dan dijual. 
24 H Production tidak memberikan 
pelatihan khusus untuk tim marketing 
karena perusahaan menempatkan 
seseorang untuk mengisi jabatan sebagai 
marketing adalah orang – orang yang 
memang sudah memiliki latar belakang 
dan pengalaman dibidang marketing 
(event organizer) sebelumnya. Jadi 
sebelum menawarkan dan menjualkan 
produk dan jasanya, seorang marketing 
hanya dibekali dengan pemahaman 
tentang spesifikasi yang akan ditawarkan 
dan dijual. 
Dalam mendemonstrasikan produk dan 
jasa yang ditawarkan, tim marketing 24 H 
Production mempunyai tahapan antara 
lain : (a) Menghubungi calon konsumen / 
mendatanginya dan berdiskusi tentang 
kebutuhan dari calon konsumen serta 
spesifikasi yang dibutuhkan, (b) Menyusun 
proposal dan memberikan kepada calon 
konsumen, seperti proposal penawaran 
produk (pengadaan barang) dan jasa 
(program) sesuai kebutuhan calon 
konsumen, (c) Mempresentasikan dengan 
cara meminta waktu kepada konsumen 
untuk mengenalkan produk (pengadaan 
Studi Pendahuluan 
Perumusan Masalah 
Studi Literatur 
Observasi & Wawancara 
Penyusunan Laporan 
Publikasi 
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barang) dan jasa (program) yang akan 
dijual. 
Setiap pertemuan dengan calon 
konsumen tidak selalu berhasil manis, 
tetapi 24 H Production dengan para 
tenaga marketing memiliki tips dan trik 
yang digunakan dalam menghadapi 
penolakan dari calon pelanggan dan 
mendorong agar terjadi transaksi yaitu 
memberikan alternatif-alternatif pilihan 
seperti : (a) Menyesuaikan budget 
konsumen dengan produk dan jasa yang 
akan dijual, (b) Merevisi spesifikasi 
penawaran yang pertama dengan tidak 
mengurangi keinginan konsumen, dan 
biasanya dengan teknik ini konsumen 
terdorong untuk menyetujui sehingga 
terjadi kerjasama antara 24 H Production 
dengan konsumen.  
2. Negotiating 
Langkah – langkah negosiasi yang 
dilakukan oleh tenaga marketing yang 
ditugaskan untuk melakukan personal 
selling pada 24 H Production antara lain : 
(a) Membuat proposal penawaran, (b) 
Follow up produk dan jasa yang 
ditawarkan kepada konsumen, (c) Berhasil 
menjualkan produk dan jasa yang 
ditawarkan kepada konsumen, (d) 
Membuat kontrak kerja untuk disetujui oleh 
kedua belah pihak antara 24 H Production 
dan konsumen, (e) Menerima pembayaran 
down payment dari konsumen, (f) 
Membuat serah terima acara atas produk 
dan jasa yang telah selesai dalam proses 
kerjanya, (g) Menerima biaya pelunasan 
pada tanggal yang sudah ditentukan dan 
disepakati dalam kontrak kerja atas produk 
dan jasa yang dijualkan kepada 
konsumen.  
Seorang marketing juga harus mempunyai 
tehnik dalam bernegosiasi yaitu dengan 
cara yang tidak terkesan memaksa dalam 
menawarkan dan menjualkan produk dan 
jasa kepada konsumen, namun dengan 
kecakapan yang dimiliki harus dapat 
meyakinkan konsumen bahwa apa yang 
kita tawarkan dan jual adalah terbaik untuk 
konsumen. Hal ini dapat mempengaruhi 
keputusan konsumen untuk menjalin 
kerjasama dengan 24 H Production. Untuk 
melakukan negosiasi sebelumnya 24 H 
Production harus memperhatikan syarat 
untuk menjadi calon konsumen dan 
konsumen di perusahaannya yaitu : (a) 
Calon konsumen dan konsumen bukan 
dari perusahaan yang tidak dibenarkan 
keberadaan perusahaannya seperti 
perusahaan yang dimaksud tidak ada atau 
sudah pailit, (b) Untuk penjualan kena 
pajak konsumen harus mempunyai NPWP 
(Nomor Pengguna Wajib Pajak). 
3. Relationship Marketing 
24  Production memiliki pemikiran bahwa 
“mendapatkan konsumen itu mudah tetapi 
tidak dengan mempertahankan konsumen 
yang sudah menjadi relasi dekat 
perusahaan”. Maka dari itu untuk membina 
dan memelihara hubungan baik yang 
sudah ada antara 24 H Production dengan 
konsumen dalam menjaga loyalitas 
konsumennya 24 H Production 
melakukannya dengan cara : (a) Tetap 
menjaga silaturahmi dengan konsumen, 
seperti melakukan tele marketing 
(menelepon semua data yang ada di buku 
dari data marketing yg lama) dan sales call 
( mendatangi perusahaan) yang 
pelaksanaannya tidak terjadwal oleh tim 
marketing, (b) Menjaga kepercayaan yang 
sudah diberikan konsumen kepada 24 H 
Production seperti memproduksi pesanan 
sesuai dengan gambar kerja dan 
menyelesaikan produksi dengan tepat 
waktu, (c) Memberikan free complement 
untuk konsumen perusahaan. 
4. Kepribadian Berwibawa 
Kegiatan pemasaran yang dilakukan 
dengan cara bertatap muka ini yang 
pertama dilihat konsumen adalah 
penampilan dan pembawaan diri dari 
marketing tersebut. jika penampilan saja 
tidak mendukung bagaimana seorang 
marketing bisa menawarkan dan menjual 
produk dan jasanya. Penampilan yang 
mendukung itu yaitu : (a) Berpakaian rapi, 
bersih dan wangi, (b) Menggunakan 
kemeja, kaos berkerah, celana panjang 
atau rok, (c) Memakai sepatu, (d) Rambut 
tertata rapi, (e) Tidak menggunakan make 
– up dan accessories yang berlebihan. 
Pembawaan diri yang ditunjukkan oleh tim 
marketing 24 H Production yaitu : (a) 
Berbicara santai tapi tegas, (b) Menjadi 
pendengar yang baik, (c) Memberikan 
sikap yang ramah dan sopan, (d) 
Menciptakan suasana yang harmonis. 
 
Sebelum melakukan pertemuan dengan 
konsumen, seorang marketing harus lebih dulu 
tahu perusahaan mana yang akan dikunjungi 
dengan cara tele marketing guna mendapatkan 
informasi apakah perusahaan tersebut masih 
aktif atau tidak. Setelah itu seorang marketing 
menyiapkan proposal program atau produk apa 
yang akan ditawarkan kepada perusahaan 
dengan mengetahui dan memahami spek dari 
produk dan program tersebut, dan sebelum 
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diserahkan dan dipresentasikan tim marketing 
melakukan meeting internal dengan pimpinan 
untuk menjadikan proposal tersebut benar – 
benar  siap untuk ditawarkan dan marketing 
paham akan proposal yang ditawarkan dan 
akhirnya dijual. 
Tim marketing berbekal dengan 
pengalaman dan pengetahuan yang sudah ada 
sebelumnya, tanpa adanya pelatihan khusus 
yang diberikan perusahaan. Meskipun sudah 
berpengalaman kinerja tim marketing tetap di 
perhatikan oleh pimpinan dengan cara dari 
sebelum melakukan penawaran dan penjualan 
sampai dengan proses pelunasan pembayaran 
selalu di koordinasikan antara tim marketing 
dengan pimpinan  perusahaan. 
Negosiasi bukan hal yang mudah untuk 
dilakukan, terutama untuk seorang marketing. 
Salah dalam berbicara bisa membuat 
konsumen yang sudah tertarik dengan produk 
dan jasanya yang ditawarkan menjadi menolak 
untuk membeli. Tidak hanya dalam proses 
closing saja dilakukan negosiasi tetapi mulai 
dari melakukan aktivitas penawaran seorang 
marketing pada 24 H Production sudah 
melakukan kegiatan bernegosiasi.  
Untuk menjaga hubungan relasi dengan 
perusahaan, 24 H Production melakukannya 
dengan cara menjaga silaturahmi dengan relasi 
– relasi perusahan melalui tele marketing 
(menelepon semua data yang ada di buku dari 
data marketing yg lama), sales call ( 
mendatangi perusahaan) yang bisa dilakukan 
kapan saja sesuai dengan jam kerja. 
Tidak hanya persiapan proposal yang 
diperhatikan untuk menjalankan pekerjaan 
dibidang production, baik tim marketing 
ataupun bukan diharuskan berpakaian rapi, 
bersih dan wangi serta mempunyai kepribadian 
yang dapat menciptakan rasa kekeluargaan 
agar masyarakat atau konsumen merasa lebih 
dekat dan kenal dengan perusahaan dan 
mempunyai hubungan personal yang baik. 
Dengan harapan apabila masyarakat 
membutuhkan bantuan perusahaan tidak perlu 
bersusah payah untuk datang ke perusahaan, 
cukup dengan menghubungi tenaga marketing 
sebagai tenaga sales dapat langsung datang 
ke konsumen yang membutuhkan bantuan 
perusahaan yang akan menjadikan nilai 
tambah dalam penjualan perusahaan. 
 
 
KESIMPULAN 
Berdasarkan hasil data yang diteliti oleh 
peneliti mengenai penerapan Personal Selling 
pada 24 H Production, maka peneliti dapat 
mengambil kesimpulan bahwa 24 H Production 
menerapkan personal selling berdasarkan 4 
(empat) kriteria personal selling yaitu 
salesmanship, negotiating, relationship 
marketing dan kepribadian berwibawa. Dalam 
menerapkan kriteria tersebut, 24 H Production 
memiliki tim yang benar – benar memiliki 
kualifikasi dan kompetensi dibidang marketing 
khususnya personal selling. Hal ini dapat dilihat 
dari sumber daya manusia yang ditempatkan di 
divisi marketing memiliki pengalaman serta 
kemampuan dalam memasarkan produk dan 
jasa. 
 
DAFTAR PUSTAKA 
Akhmad. Z. 2012. Aplikasi Pemasaran Dan 
Salesmanship, Jakarta: Lentera Ilmu 
Cendekia. 
Efriza, D., & Idris, I. (2016). PRODUKTIVITAS 
KERJA KARYAWAN PERBANKAN DI 
KOTA MEDAN. Jurnal Bis-A: Jurnal Bisnis 
Administrasi, 5(2), 49-53. 
Erlina. 2011. Metode   Penelitian,  Cetakan  
Pertama,   Medan  :   Art  Design, 
Publishing & Printing Gedung F, Pusat 
Informasi (PSI). 
Herlambang, S. 2014. Basic Marketing (Dasar 
– Dasar Pemasaran) Cara Mudah 
Memahami Ilmu Pemasaran), Cetakan 
Pertama, Yogyakarta : Gosyen Publishing. 
Idris, I., Hanum, Z., & Wahyudi, D. (2015). 
ANALISIS EKUITAS MEREK PONSEL 
SAMSUNG SEBAGAI USULAN UNTUK 
MEMBIDIK SEGMENTASI BARU DI 
KOTA MEDAN. Jurnal Bis-A: Jurnal Bisnis 
Administrasi, 4(2), 75-78. 
Rahmayanty.  N. 2010. Manajemen Pelayanan 
Prima, Cetakan Pertama, Yogyakarta : 
Graha Ilmu 
Sugiyono. 2013. Metode Penelitian Bisnis, 
Cetakan ke 12, Bandung : CV. Alfabeta 
Sujarweni. V. W. (2014), Metodologi Penelitian, 
Cetakan Pertama, Yogyakarta : Pustaka 
Baru Press 
Wahyudi. D & Aruan, R. T. 2013. Analisis 
Personal Selling Pada PT.Prudential Life 
Assurance Medan, Bis-A Politeknik LP3I 
Medan, LPPM Politeknik LP3I Medan  
Yolanda, A., Ranita, S. V., Idris, I., & 
Nurismilida, N. (2015). EFEKTIVITAS 
PENILAIAN PRESTASI KERJA 
KARYAWAN (STUDI KASUS: PTPN IV 
(PERSERO)-KEBUN TINJOWAN 
SIMALUNGUN). Jurnal Bis-A: Jurnal 
Bisnis Administrasi, 4(2), 69-74. 
 
